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MOTTO 
 
 
“Sesungguhnya Allah tidak akan merubah nasib kaumnya sehingga 
mereka mengubah kaum mereka sendiri” (QS. Ar-rad: 11) 
”Allah tidak melihat bentuk rupa dan harta benda kalian, tapi Dia 
melihat hati dan amal kalian” (Nabi Muhammad SAW) 
“Dua hal yang perlu Anda ketahui sebelum memulai bisnis, pertama 
ketahuilah bahwa bisnis itu tidak mudah, kedua bekali diri Anda 
dengan sikap dan keterampilan yang memadai. Tetapi yakinlah 
bahwa Anda bisa” 
“Banyak kegagalan dalam hidup ini dikarenakan orang-orang tidak 
menyadari betapa dekatnya mereka dengan keberhasilan saat mereka 
menyerah” (Thomas Alva Edison) 
”Kerja keras bukanlah kesenangan. Kerja keras adalah kerja keras. 
Namun kepuasan setelah membereskan tugas adalah sesuatu yang 
menyenangkan” 
“Dalam perkataan, tidak mengapa anda merendahkan diri, tetapi 
dalam aktivitas tunjukkan kemampuan Anda.” 
”Mulailah dengan menggunakan kata "bisa" ketika anda menghadapi 
suatu pekerjaan” 
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ABSTRAK 
 
PENERAPAN BAURAN PEMASARAN (MARKETING MIX) 
PADA PERUSAHAAN KUSUMA MULIA TEXTILE DI SEKAR PACE 
SURAKARTA 
 
Agung Suranto 
F3206011 
 
 Marketing Mix adalah inti dari suatu sistem pemasaran suatu 
perusahaan yang dapat dilakukan untuk mempengaruhi permintaan akan 
produk yang dihasilkan. Variabel dari marketing mix adalah produk, harga, 
promosi dan distribusi. 
 Dari uraian diatas maka penulis melakukan penelitian pada PT. 
Kusuma Mulia Textile yang berlokasi di jalan Cokrominoto No. 47 Jebres 
Surakarta. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui penerapan 
bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari 4 P yaitu produk 
(product), harga (price), promosi (promotion), dan distribusi (place) pada 
PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta. Penelitian ini menggunakan analisis 
deskriptif dan teknik pengumpulan data dengan cara wawancara, 
observasi dan studi pustaka. 
 Perusahaan melaksanakan strategi pemasaran dengan 
menggunakan marketing mix, untuk mencapai tujuan perusahaan yang di 
dalamnya meliputi produk, harga, promosi dan distribusi dimana ke-empat 
variabel tersebut dapat berpengaruh terhadap kesuksesan perusahaan 
dalam mencapai laba yang ditargetkan dan mampu bersaing dengan 
perusahaan lain dalam usaha sejenis. 
 Berdasarkan penelitian tentang penerapan marketing mix pada PT. 
Kusuma Mulia Textile di Surakarta, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai 
berikut : 1) PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta adalah perusahaan yang 
bergerak dibidang pertextilan, memproduksi kain untuk dipasarkan 
kembali. 2) Produk dari PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta selalu 
mengalami tahap daur hidup produk, dari mulai produk tersebut 
diperkenalkan kepada masyarakat hingga produk tersebut tidak laku lagi 
dipasaran. PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta membentuk sebuah 
departemen yaitu Research and Developmen (R&D), yang selalu 
memantau perkembangan produk dipasaran dan membantu perusahaan 
dalam memberikan inovasi-inovasi produk baru yang lebih baik. 3) Dalam 
menetapkan harga berpedoman pada lima faktor yang mempengaruhi 
harga yaitu keadaan ekonomi, biaya, permintaan pasar, persaingan dan 
tujuan perusahaan. 4) Kegiatan promosi yang dijalankan oleh perusahaan 
adalah periklanan, penjualan perseorangan dan promosi penjualan. 5) PT. 
Kusuma Mulia Textile Surakarta menggunakan saluran distribusi langsung 
perusahaan dan saluran distribusi langsung perusahaan ekspedisi. 
 Berdasarkan kesimpulan tersebut, penulis memberikan beberapa 
saran, yaitu : 1) Perusahaan harus mampu memproduksi kain yang sesuai 
dengan selera pasar dan harus mampu mengoptimalkan tugas dari 
departemen Research and Developmen (R&D). 2) Produk yang saat ini 
berada pada tahap perkenalan dan pertumbuhan, perusahaan harus 
mampu mempromosikan produk tersebut agar mampu menembus pasar 
sasaran. Produk yang berada pada tahap kedewasaan, perusahaan harus 
mampu mempertahankan posisi tersebut dengan cara melakukan promosi 
yang gencar dan menetapkan harga yang sesuai. Untuk produk-produk 
yang berada pada tahap penurunan, perusahaan sebaiknya memproduksi 
dengan jumlah tertentu saja dan segera berusaha untuk meluncurkan 
produk baru yang lebih baik. 3) Dalam menetapkan harga, perusahaan 
harus lebih banyak mempertimbangkan penetapan harga yang dilakukan 
pesaing, mengingat persaingan dalam dunia bisnis ini sangat ketat. 4) 
Sebaiknya perusahaan melakukan promosi melalui televisi, radio dan 
surat kabar. 5) Sebaiknya PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta tetap 
mempertahankan saluran distribusi yang saat ini dijalankan, karena pada 
dasarnya saluran distribusi yang digunakan saat ini sudah baik. 
 
Keyword : Marketing Mix, Peningkatan Volume Penjualan. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ABSTRACT 
 
THE APPLICATION OF MARKETING MIX IN KUSUMA MULIA TEXTILE 
COMPANY IN SEKAR PACE SURAKARTA  
 
Agung Suranto 
F 3206011 
 
Marketing Mix is the core of a company’s marketing system that can 
be used to affect demand of product yielded. Variables of marketing mix 
include product, price, promotion and distribution. 
From the explanation above, the writer conducted a research in PT. 
Kusuma Mulia Textile located in Cokroaminoto Street no. 47 Jebres 
Surakarta. The objective of research is to find out the application of 
marketing mix consisting of 4 Ps: product, price, promotion and distribution 
in PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta. This research employed a 
descriptive analysis and techniques of collecting data used were interview, 
observation and literary study. 
The company implements the marketing strategy using the 
marketing mix, to achieve the company’s objective encompassing product, 
price, promotion and distribution, the four variables of which can affect the 
company’s success in reaching the targeted profit and capability of 
competing with other company in the similar business. 
Based on the research about the application of marketing mix in PT. 
Kusuma Mulia Textille in Surakarta, it can be concluded that: 1) PT. 
Kusuma Mulia Textile Surakarta is the company operating in textile area, 
producing the cloth to remarket. 2) Product of PT. Kusuma Mulia Textille 
Surakarta always passes through the product life cycle stage, since the 
product is introduced to the society until the product is not sold well in the 
market. PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta establishes a Research and 
Development (R&D) department that always monitors the development of 
product in the market and helps the company in giving the new better 
product innovations. 3) In determining the price, the company relies on the 
five factors affecting the price: economic condition, cost, market demand, 
competition and company’s objective. 4) The promotion activities 
undertaken by the company include: advertising, personal selling and sale 
promotion. 5). PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta uses company direct 
distribution channel and expedition company direct distribution channel. 
Based on such conclusions, the writer gives the following 
recommendation: 1) The Company should be able to produce the cloth 
consistent with market taste and should be able to optimize the task of 
Research and Development (R&D) department. 2) For the product in 
introduction and growth stage currently, the company should be able to 
promote it in order to penetrate the target market. For the product in 
maturity stage, the company should be able to maintain its position by 
conducting incessant promotion and determining the proper price. For the 
product in declining stage, the company should produce it in certain 
number and attempt to launch new better product immediately. 3) In 
determining the price, the company should consider more the price 
determination conducted by the competitor, recalling that the competition 
in business realm is very tight. 4) The company should undertake the 
promotion through television, radio and newspaper. 5) PT. Kusuma Mulia 
Textile Surakarta should maintain the distribution channel assumed 
currently, because it is basically good enough. 
 
Keyword : Marketing Mix, Improvement of Sale Value  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang  
Seiring dengan perkembangan zaman dan meningkatnya 
kemajuan teknologi, serta semakin banyaknya perusahaan-
perusahaan yang terus berkembang membuat persaingan di dunia 
bisnis semakin ketat. Masing-masing perusahaan tidak hanya 
berlomba-lomba dalam menampilkan produk-produk yang bermutu dan 
berkualitas, tetapi juga bersaing dalam memasarkan serta 
meningkatkan penjualan. Di dalam meningkatkan penjualan produk, 
perusahaan harus mampu menerapkan suatu strategi dalam 
pemasaran. “Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan 
pada usaha untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan melalui 
proses pertukaran” (Kotler dalam Swastha: 1996). Maka dari itu, 
pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilakukan para 
pengusaha dalam mempertahankan kelangsungan hidup usahanya, 
untuk berkembang dan untuk mendapatkan laba yang ditargetkan oleh 
perusahaan. 
Perusahaan-perusahaan yang saat ini berkembang dan mampu 
menjalankan pemasaran secara modern tidak hanya membutuhkan 
strategi pengembangan produk yang berkualitas baik, ataupun 
memberikan harga yang menarik bagi konsumen dan mampu 
dijangkau oleh pasar sasaran. Namun masih banyak aspek yang 
mestinya harus diperhatikan oleh perusahaan agar dapat berkembang 
dan memenangkan persaingan. Untuk itu perusahaan dituntut untuk 
mampu menetapkan strategi pemasaran yang tepat, terutama yang 
berkaitan dengan strategi bauran pemasaran (Marketing Mix Strategy). 
Marketing Mix didefinisikan oleh Swastha dan Irawan (1999) sebagai 
“kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang merupakan inti dari 
sistem perusahaan, yakni: produk, struktur harga, kegiatan promosi 
dan system distribusi”. Strategi bauran pemasaran pada perusahaan 
dilaksanakan dengan menetapkan 4 P yaitu Produk (Product), Harga 
(Price), Distribusi (Place), dan Promosi (Promotion). 
Perusahaan tentu tidak asal-asalan dalam memproduksi sebuah 
produk, tetapi banyak hal lain yang mesti diperhatikan. Seperti 
bagaimana produk itu diproduksi, bahan baku, kualitas produk, 
penetapan merk, siklus hidup produk, dsb. Perusahaan juga mesti 
tepat dalam menetapkan harga, agar produk yang dipasarkan dapat 
laku dipasaran. Dengan menetapkan harga yang tepat, perusahaan 
akan mendapatkan laba atau keuntungan yang ditargetkan. Tetapi 
produk yang sudah diproduksi dengan baik dan penetapan harga yang 
menarik belum menjamin produk tersebut laku dipasaran. Perusahaan 
harus mampu mempromosikan produk kepada masyarakat umum, 
dengan menetapkan media promosi yang tepat, produk yang telah 
diproduksi akan dikenal oleh masyarakat. Pemilihan saluran distribusi 
juga menjadi pertimbangan penting bagi perusahaan, dengan memilih 
saluran distribusi yang tepat, produk tersebut akan dapat sampai ke 
konsumen. 
Saat ini banyak sekali perusahaan yang bergerak dibidang 
textile, PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta yang berada di Sekarpace, 
Surakarta adalah salah satu dari sekian banyak perusahaan textile 
yang terus berkembang saat ini. Kain atau pakaian merupakan salah 
satu kebutuhan pokok manusia yang sangat dicari selain makanan dan 
tempat tinggal. Tidak dapat kita pungkiri bahwa persaingan dalam 
dunia bisnis ini semakin ketat, oleh karena itu apabila perusahaan 
ingin mendapatkan atau mencapai target yang telah ditentukan, 
perusahaan harus dapat mengkombinasikan fungsi-fungsi bauran 
pemasaran dengan baik agar usaha perusahaan dapat berjalan lancar, 
sehingga perusahaan dapat mencapai volume penjualan yang 
ditargetkan. 
Dengan strategi penerapan bauran pemasaran yang saat ini PT. 
Kusuma Mulia Textile Surakarta terapkan, apakah sudah mampu 
memenangi persaingan dan sudah mencapai target yang diharapkan 
oleh perusahaan. Karena dengan penetapan bauran pemasaran yang 
tepat akan membawa perusahaan menjadi pesaing yang tangguh 
dalam merebut pangsa pasar dengan perusahaan yang bergerak 
dalam bidang usaha sejenis. 
Dengan melihat pentingnya penerapan bauran pemasaran bagi 
perkembangan dan kelangsungan hidup perusahaan, maka penulis 
tertarik untuk mengamati tentang penerapan marketing mix yang 
digunakan oleh perusahaan PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta. Dan 
menuliskannya dalam tugas akhir dengan judul: “PENERAPAN 
BAURAN PEMASARAN (MARKETING MIX) PADA PERUSAHAAN 
KUSUMA MULIA TEXTILE DI SEKAR PACE SURAKARTA”. 
 
B. Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas maka 
perumusan masalah dalam penelitian ini adalah : “Bagaimana 
penerapan bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari 4 P 
yaitu Produk (Product), Harga (Price), Promosi (Promotion), dan 
Distribusi (Place) pada PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta?” 
 
C. Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian ini adalah: Untuk mengetahui penerapan 
bauran pemasaran (marketing mix) yang terdiri dari 4 P yaitu Produk 
(Product), Harga (Price), Promosi (Promotion), dan Distribusi (Place) 
pada PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta. 
 
D. Manfaat Penelitian 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat kepada : 
1. Bagi Perusahaan 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan sumbangan 
pemikiran yang berfungsi bagi perusahaan untuk dapat dipakai 
sebagai bahan pertimbangan dalam rangka mengembangkan dan 
memajukan perusahaan. 
2. Bagi Akademik 
 Penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat sebagai 
tambahan informasi, serta sebagai referensi bacaan untuk 
memperdalam bidang ini dalam kaitannya dengan judul di atas. 
3. Bagi Peneliti  
Penelitian ini dapat menambah pengetahuan dan 
pengalaman tentang penerapan marketing mix. Serta sebagai 
sarana penarapan teori yang diperoleh selama mengikuti 
pendidikan Program Diploma III Manajemen Pemasaran. 
 
E. Metode Penelitian 
1. Lokasi Penelitian 
Pada PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta yang 
beralamatkan di jalan Cokrominoto No. 47 Jebres, Surakarta. 
2. Jenis Data 
a. Data primer  
  Data primer adalah data yang secara langsung dikumpulkan 
oleh peneliti di lapangan melalui wawancara dan observasi. 
b. Data sekunder  
 Data sekunder adalah data yang diperoleh secara tidak 
langsung melalui media perantara atau diperoleh dan dicatat 
oleh pihak lain. 
3. Teknik Pengumpulan Data 
Kegunaan pengumpulan data merupakan salah satu dari 
serangkaian penelitian yang penting karena dari kegiatan ini dapat 
diperoleh data-data yang berguna untuk disajikan sebagai hasil dari 
penelitian yang kemudian dianalisai lebih lanjut. Dalam 
pengumpulan data ini, menggunakan data-data sebagai berikut: 
a. Wawancara 
Wawancara adalah proses memperoleh keterangan dengan 
cara tanya jawab secara langsung dengan bagian yang 
bersangkutan atau berwenang. 
b. Observasi  
Teknik pengumpulan data dengan cara melakukan pengamatan 
secara langsung terhadap kegiatan yang dilakukan di 
perusahaan yang ada hubungannya dengan tema obyek 
penelitian. 
c. Studi Pustaka 
Penulis mengumpulkan data dari buku-buku dari referensi yang 
relevan dalam penulisan tugas akhir. 
4. Metode Analisis Data 
Penulis menggunakan analisis deskriptif, yaitu metode 
analisis data dengan cara mengelompokkan data, menggambarkan 
atau menceritakan keadaan sesungguhnya tentang penerapan 
bauran pemasaran (marketing mix) pada PT. Kusuma Mulia Textile 
Surakarta. 
BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
A. TINJAUAN PUSTAKA 
1. Pengertian Pemasaran 
Salah satu dari kegiatan yang mendapatkan perhatian lebih 
dalam prusahaan adalah pemasaran, oleh karena itu kegiatan 
pemasaran dianggap sebagai kegiatan pokok oleh perusahaan 
untuk mempertahankan kelangsungan hidup, berkembang dan 
mendapatkan laba yang diharapkan perusahaan. Perhatian yang 
lebih terhadap kegiatan pemasaran juga dikarenakan semakin 
majunya teknologi, konsumen makin mudah jenuh dan banyak 
pesaing-pesaing yang memasuki pasar sehingga perusahaan tidak 
hanya sekedar menjual barang atau jasa saja, tetapi perusahaan 
harus mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen, agar 
konsumen terpuaskan keinginannya oleh produk yang dihasilkan 
perusahaan.  
Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarahkan pada 
usaha untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan melalui proses 
pertukaran (Kotler dalam Swastha: 1996). Di dalam pemasaran 
pertukaran merupakan titik pusat kegiatan pemasaran, dimana 
seseorang berusaha menawarkan sejumlah nilai kepada orang lain. 
Pemasaran adalah suatu proses perencanaan dan 
menjalankan konsep harga, promosi dan distribusi sejumlah ide, 
barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang mampu 
memuaskan individu dan organisasi (Lamb, Hair dan Daniel, 2001). 
Sedangkan pemasaran menurut (Stanton: 1996) adalah 
system keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk 
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan 
kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial. 
Maka dapat didefinisikan bahwa pemasaran adalah sistem 
keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk 
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan 
mendistribusikan barang dan jasa, ide kepada pasar sasaran agar 
dapat mencapai tujuan organisasi (Swastha: 2001). 
 
2. Pengertian Marketing Mix 
Marketing Mix merupakan inti dari suatu sistem pemasaran 
suatu perusahaan yang dapat dilakukan untuk mempengaruhi 
permintaan akan produk yang dihasilkan. 
“Bauran pemasaran adalah campuran dari variabel-variabel 
pemasaran yang dapat dikendalikan yang dipergunakan oleh suatu 
perusahaan untuk mengejar tingkat penjualan yang diinginkan 
dalam pasar sasaran” (Kotler : 1986). 
Marketing Mix didefinisikan oleh Swastha dan Irawan (1999) 
sebagai kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang 
merupakan inti dari sistem perusahaan, yakni: produk, struktur 
harga, kegiatan promosi dan system distribusi. Secara lebih jelas 
untuk mengetahui lebih lanjut tentang variabel – variabel mengenai 
marketing mix  dapat diuraikan sebagai berikut: 
 
a. Produk 
1) Pengertian 
Salah satu variabel inti dalam marketing mix adalah 
strategi produk. Pengusaha dapat mempengaruhi konsumen 
melalui produk yang ditawarkannya tersebut. Dalam hal ini 
dengan membuat produk itu sedemikian rupa sehingga 
produk tersebut dapat menarik perhatian konsumen. 
Produk tidak hanya meliputi bentuk fisiknya saja, 
keputusan-keputusan tentang produk ini mencakup 
penentuan bentuk penawaran secara fisik, mereknya, 
pembungkus, garansi, dan servis sesudah penjualan. 
Produk didefinisikan sebagai segala sesuatu, baik 
menguntungkan maupun tidak, yang diperoleh seseorang 
melalui pertukaran (Lamb, Hair dan Daniel, 2001). 
Pengertian lain dari produk menurut Gitosudarmo (1994) 
merupakan sesuatu yang dapat memenuhi kebutuhan 
manusia. Sedangkan menurut Kotler (1997) produk adalah 
sesuatu yang dapat ditawarkan ke suatu pasar untuk 
memenuhi kebutuhan dan keinginan. Dalam pengertian ini 
dimaksudkan bahwa produk adalah segala sesuatu yang 
dihasilkan oleh perusahaan untuk mempertemukan 
kebutuhan dan keinginan konsumen. 
2) Penggolongan Produk atau Klasifikasi Produk 
Menurut Gitosudarmo (1994), produk dapat 
diklasifikasikan menjadi beberapa jenis yaitu: 
a) Berdasarkan daya tahan produk: 
(1) Barang Tahan Lama 
Barang tahan lama adalah barang yang 
berujud yang biasanya dipakai dalam waktu lama, 
misalnya alat perlengkapan rumah tangga, alat-alat 
dapur, almari dan sebagainya. 
(2) Barang Tidak Tahan Lama 
Barang tidak tahan lama adalah barang yang 
berujud yang biasanya habis dikonsumsi satu kali 
pemakaian, misalnya makanan, minuman dan 
sebagainya. 
(3) Jasa 
Jasa adalah produk yang tidak berujud yang 
biasanya berupa pelayanan yang dibutuhkan oleh 
konsumen, misalnya salon kencantikan, rumah sakit, 
rumah makan dan sebagainya. 
 
 
 
b) Berdasarkan Tujuan Pembeliannya: 
(1) Barang Konsumsi 
Barang konsumsi adalah barang yang dibeli 
oleh masyarakat untuk dipakai sendiri atau 
dikonsumsikan sendiri guna memenuhi kebutuhan 
sehari-hari. 
(a) Barang Kebutuhan Pokok (Convenience Goods) 
Barang-barang ini akan dibutuhkan oleh 
masyarakat setiap hari untuk kehidupannya 
sehari-hari. Kebutuhan ini memiliki sifat yang 
berfrekuensi pembelian tinggi tetapi dalam jumlah 
yang kecil-kecil. Misalnya beras, sayuran, lauk 
pauk, surat kabar. 
(b) Barang Pelengkap (Shopping Goods) 
Barang shopping adalah barang kebutuhan 
pelengkap yang mana terhadap barang tersebut 
dalam proses pemilihan dan pembeliannya, 
konsumen terlebih dahulu memperbandingkan dan 
mempertimbangkan dengan matang berbagai hal 
yang berkaitan dengan barang tersebut. 
Pertimbangan tersebut biasanya meliputi 
perbandingan keserasian, mutu, harga, warna, 
model, dan sebagainya. Sebagai contoh mebel, 
alat-alat dapur, hiasan dinding. 
(c) Barang Mewah / Special (Specialty Goods) 
Barang mewah merupakan barang 
kebutuhan sehari-hari yang pada umumnya 
harganya mahal dan kebutuhanya tidak banyak 
jumlahnya serta frekuensi pembeliannya pun 
sangat kecil. Contohnya mobil, motor, video, tape 
recorder. 
(2) Barang Industrial 
Barang industrial adalah barang yang dibeli 
oleh perorangan atau organisasi dengan tujuan untuk 
dipergunakan dalam menjalankan suatu bisnis atau 
berusaha lagi. 
(a) Bahan Baku 
Bahan baku merupakan kebutuhan pokok 
dari suatu industri yang akan menghasilkan suatu 
produk atau barang. 
(b) Bahan Pembantu 
Bahan pembantu adalah sesuatu yang 
bukan menjadi unsur utama dari barang jadi akan 
tetapi berupa bahan tambahan yang diperlukan 
dala proses produksi. 
(c) Mesin-mesin Peralatan 
Perusahaan juga membutuhkan mesin-
mesin serta peralatan guna melaksanakan proses 
produksinya. Contohnya gedung, generator, 
komputer. 
(d) Peralatan Administrasi Kantor 
Perusahaan tentu saja juga akan 
membutuhkan alat-alat administrasi kantornya 
seperti mesin tulis, komputer, almari. 
3) Atribut Produk 
a) Merek atau brand merupakan suatu nama, istilah, 
symbol, design atau kombinasi yang dimaksudkan untuk 
memberi tanda pengenal atas barang dan jasa dari 
seorang penjual guna membedakan dengan pesaing. 
b) Kemasan merupakan wadah atau pembungkus dari 
suatu produk yang bertujuan sebagai pelindung isi, 
memberikan daya tarik, identitas, maupun cerminan 
inovasi produk. 
c) Label adalah bagian dari sebuah barang yang berupa 
keterangan tentang barang tersebut berupa petunjuk 
pemakaian, cara penyimpanan, komposisi bahan, 
kualitas produk dan lain-lain. 
4) Daur Hidup Produk (Produk Life Cycle) 
Tahap-tahap daur hidup produk menurut Gitosudarmo 
(1994), setiap produk akan mempunyai siklus hidup 
perputaran kehidupan. Seperti halnya manusia yaitu memiliki 
tahap-tahap anak-anak, kemudian tumbuh menjadi remaja 
kemudian menjadi dewasa lalu surut menjadi tua hingga 
akhirnya meninggal. 
Adapun tahap-tahap daur hidup suatu produk tersebut 
adalah: 
a) Tahap Perkenalan (Introduction) 
Tahap yang paling awal dari masa hidupnya suatu 
produk adalah dimulai dari suatu tahap yang disebut 
sebagai tahap perkenalan atau introduction. Pada tahap 
ini produk tersebut baru diperkenalkan oleh pengusaha 
kepada masyarakat. 
b) Tahap Pertumbuhan (Growth) 
Pada tahap ini merupakan kelanjutan dari tahap 
perkenalan yang berhasil. Tahap ini ditandai oleh adanya 
jumlah penjualan yang meningkat terhadap produk 
tersebut, itulah sebabnya lalu disebut tahap 
perkembangan atau tahap pertumbuhan (growth) 
c) Tahap Kedewasaan (Maturity) 
Tahap ini menunjukkan adanya kejenuhan dimana 
masyarakat atau konsumen sudah jenuh sehingga akan 
menjadi sukar untuk meningkatkan penjualan produk 
tersebut. 
d) Tahap Penurunan (Decline) 
Dalam tahap ini masyarakat atau konsumen sudah 
tidak lagi menyenangi produk tersebut sehingga 
penjualan akan merosot tajam. Hal ini akan terjadi 
apabila pengusaha tidak mampu lagi untuk 
mempertahankan produknya pada tahap kedewasaan. 
5) Langkah-langkah Pokok Pengembangan Produk Baru 
Pengembangan produk baru menurut Gitosudarmo 
(1994) adalah sebagai berikut: 
a) Penciptaan ide atau gagasan 
b) Penyaringan gagasan 
c) Pengujian strategi pemasaran yang sesuai 
d) Analisis bisnis 
e) Pengembangan produk 
f) Pengujian pasar 
g) Komersialisasi bagi produk yang berhasil 
 
b. Harga 
1) Pengertian 
Penetapan harga yang tepat suatu produk juga akan 
dapat menarik perhatian dan mendorong konsumen untuk 
membeli produk tersebut. 
“Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa 
barang kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan 
sejumlah kombinasi dari barang beserta pelayanannya” 
(Swastha: 1996). Sedangkan menurut (Kotler: 1999) harga 
merupakan sejumlah uang yang harus dibayar oleh 
konsumen untuk mendapatkan produk. 
Harga merupakan sejumlah uang yang dibutuhkan 
untuk mendapatkan sejumlah barang beserta jasa-jasa 
tertentu atau kombinasi dari keduanya (Gitosudarmo: 1994). 
2) Faktor yang mempengaruhi tingkatan harga 
a) Keadaan Perekonomian 
Keadaan perekonomian sangat mempengaruhi 
tingkat harga yang berlaku, misalnya pada periode 
dimana tingkat harga berada pada level yang paling 
rendah, hal ini mengakibatkan reaksi spontan pada harga 
terutama barang impor. Disamping itu perekonomian 
internasional turut mempengaruhi kebijakan suatu 
perusahaan dalam menetapkan harga produknya. 
b) Penawaran dan Permintaan 
Suatu perusahaan dalam menentukan harga 
selalu dipengaruhi kondisi permintaan dan 
penawarandalam pasar serta elastisitas permintaan. 
Pada umumnya harga yang rendah akan mengakibatkan 
jumlah yang diminta akan lebih besar sedangkan harga 
yang lebih tinggi mendorong jumlah yang ditawarkan 
lebih besar. 
 
 
c) Elastisitas Permintaan 
Sebenarnya sifat pasar ini tidak hanya 
mempengaruhi penentuan harganya tetapi yang 
mempengaruhi volume yang dapat djual. 
(1) In Elastis 
Perubahan harga akan mengakibatkan 
perusahaan mengalami perbandingan yang lebih kecil 
pada volume penjualan. 
(2) Elastis 
Perubahan harga akan mengakibatkan 
terjadinya perubahan volume penjualan pada 
pebandingan yang lebih besar. 
(3) Unitary Elastis 
Perubahan harga akan mengakibatkan 
perubahan jumlah yang dijual pada proporsi yang 
sama. 
d) Persaingan 
Dalam menetapkan harga produknya, perusahaan 
harus selalu memperhatikan perubahan harga yang 
dipasarkan oleh pesaing. Apakah perusahaan 
menetapkan harga di bawah pesaing, di atas atau sama 
dengan pesaing. 
 
 
e) Biaya 
Biaya merupakan faktor yang menentukan harga 
minimal agar perusahaan tidak rugi. Oleh karena itu 
perusahaan harus memperhatikan struktur biaya (biaya 
tetap dan biaya variable) serta biaya-biaya lainnya. 
Tingkat harga yang tidak bisa menutup biaya akan 
mengakibatkan kerugian. 
f) Tujuan Perusahaan 
Setiap perusahaan tidak selalu mempunyai tujuan 
yang sama dengan perusahaan yang lain. Tujuan yang 
hendak dicapai adalah sebagai berikut: 
(1) Meningkatkan penjualan 
(2) Memertahankan dan memerbaiki market share 
(3) Stabilisasi harga 
(4) Mencapai target pengembalian investasi 
(5) Mencapai laba maksimum 
g) Pengawasan Pemerintah 
Pengawasan pemerintah dapat diwujudkan dalam 
bentuk kebijakan penentuan harga minimum dan 
maksimum, diskriminasi harga dan lain-lain. 
3) Metode Penetapan Harga 
Metode penetapan harga adalah sebagai berikut: 
 
 
a) Cost plus pricing method 
Dalam metode ini perusahaan atau produsen 
menetapkan harga jual untuk satu unit barang yang 
besarnya sama dengan jumlah biaya per unit ditambah 
dengan suatu jumlah untuk menutup laba yang diinginkan 
pada unit tersebut. 
b) Mark up pricing method 
Metode ini adalah yang paling banyak dipakai oleh 
para pedagang yang membeli barang-barang dagangan 
akan menentukan harga jualnya setelah menambah 
harga beli dengan sejumlah mark up. 
c) Cost percentage of cost pricing 
Metode ini menambahkan margin pada total biaya 
produksi untuk memperoleh harga jual produk. Total 
biaya produksi mencangkup biaya bahan baku, biaya 
tenaga kerja dan overhead pabrik. 
 
c. Promosi 
1) Pengertian 
Menurut (Kotler: 1999) promosi merupakan berbagai 
kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk 
menonjolkan keistimewaan-keistimewaan produknya dan 
membujuk konsumen sasaran agar membelinya. 
“Promosi adalah arus informasi atau persuasi satu 
arah yang di buat untuk mengarahkan seseorang atau 
organisasi kepada tindakan yang menciptakan pertukaran 
dalam pemasaran (Swastha: 1996)”. 
Promosi adalah merupakan kegiatan yang ditujukan 
untuk mempengaruhi konsumen agar mereka dapat menjadi 
kenal akan produk yang ditawarkan oleh perusahaan kepada 
mereka dan kemudian mereka menjadi senang lalu membeli 
produk tersebut (Gitosudarmo: 1994). 
Sedangkan menurut (Swastha dan Irawan, 1999) 
promotional mix adalah kombinasi strategi yang paling baik 
dari variabel-variabel periklanan, personal selling, dan alat-
alat promosi yang lain, yang semuanya direncanakan untuk 
mencapai tujuan program penjualan. 
2) Kegiatan Promosi 
Agar produk yang diproduksi oleh perusahaan dapat 
dikenal oleh masyarakat maka perusahaan harus mampu 
mempromosikan produk tersebut kepada masyarakat. 
Karena pada hakikatnya perusahaan yang mempromosikan 
barangnya itu tak ubahnya seperti melakukan komunikasi 
dengan para konsumennya. Komunikasi yang baik dan 
lancar akan menjamin sampainya pesan yang disampaikan 
dalam komunikasi itu kepada penerima seperti apa yang 
dimaksudkan oleh pengirim pesan, dengan demikian maka 
promosi itu menjadi berhasil. 
Menurut Gitosudarmo (1994) variabel-variabel yang 
ada didalam Bauran Promosi (Promotional Mix), yaitu: 
a) Advertising (Periklanan) 
Advertising merupakan alat utama bagi pengusaha 
untuk mempengaruhi konsumennya. Advertising ini dapat 
dilakukan oleh pengusaha lewat surat kabar, radio, 
majalah, bioskop, televise, ataupun dalam bentuk poster-
poster yang dipasang dipinggir jalan atau tempat-tempat 
yang strategis. 
b) Sales Promotion (Promosi Penjualan) 
Promosi penjualan adalah merupakan kegiatan 
perusahaan untuk menjajakan produk yang 
dipasarkannya sedemikian rupa sehingga konsumen 
akan mudah untuk melihatnya dan bahkan dengan cara 
penempatan dan pengaturan tertentu maka produk 
tersebut akan menarik perhatian konsumen. 
c) Publicity (Publisitas) 
Publisitas merupakan cara yang biasa digunakan 
juga oleh pengusaha untuk membentuk pengaruh secara 
tidak langsung kepada konsumen agar mereka menjadi 
tahu dan menyenangi produk yang dipasarkannya. Yang 
membedakan publisitas dengan iklan adalah bahwa 
publisitas bersifat berita yang tidak komersial sedangkan 
iklan lebih bersifat komersial di mana perusahaan yang 
memasang iklan itu harus membayar untuk keperluan 
tersebut. 
d) Personal Selling (Penjualan Perseorangan) 
Personal Selling merupakan kegiatan perusahaan 
untuk melakukan kontak langsung dengan para calon 
konsumennya. Atau cara penjualan yang dilakukan 
secara tatap muka langsung antara penjual dengan calon 
pembelinya. 
3) Faktor-faktor yang mempengaruhi Promotional Mix 
Ada beberapa faktor yang mempengaruhi penentuan 
kombinasi yang terbaik dari variabel-variabel Promotional 
Mix yaitu: 
a) Besarnya dana yang digunakan untuk promosi 
Merupakan faktor penting yang mempengaruhi 
Promotional Mix karena perusahaan yang memiliki dana 
yang lebih besar, kegiatan promosinya akan lebih efektif 
dibandingkan dengan perusahaan yang hanya memiliki 
sumber dana yang lebih terbatas. 
b) Sifat pasar 
Perusahaan yang hanya memiliki pasar lokal 
sering mengadakan kegiatan promosi yang berbeda 
dengan perusahaan yang memiliki pasar nasional atau 
internasional. 
c) Jenis produk yang dipromosikan 
Jenis produk dibedakan menjadi dua yaitu barang 
konsumsi dan barang industri. 
d) Tahap-tahap dalam siklus hidup barang 
Strategi yang akan diambil untuk mempromosikan 
barang dipegaruhi oleh tiga tahap yaitu pada tahap 
perkenalan, tahap pertumbuhan, dan pada tahap 
kemunduran atau penurunan. 
 
d. Distribusi 
1) Pengertian 
Saluran distribusi sangat penting karena memiliki 
keunggulan efektifitas dan efisiensi dalam membuat produk 
tersedia luas dan mudah diperoleh di pasar sasaran. Hampir 
sebagian besar perusahaan tidak menjual langsung 
produknya ke konsumen melainkan melalui jasa perantara 
untuk mendistribusikan dan menjualnya untuk menjangkau 
konsumen yang tersebar. 
Distribusi adalah kegiatan yang harus dilakukan 
pengusaha untuk menyalurkan, menyebarkan, mengirimkan 
serta menyampaikan barang yang dipasarkannya itu kepada 
konsumen (Gitosudarmo: 1994). 
“Distribusi merupakan saluran yang digunakan oleh 
produsen untuk menyalurkan barang tersebut dari produsen 
sampai ke konsumen atau pemakai industri” (Swastha: 
2000). 
2) Jenis-jenis saluran distribusi 
Untuk menentukan saluran distribusi yang efektif, 
produsen harus dapat menentukan penyalur atau perantara 
yang baik. Dalam hal ini terdapat tiga jenis saluran distribusi 
berdasarkan penyalur atau perantara. Adapun ketiga jenis 
saluran distribusi tersebut yaitu: 
a) Distribusi Intensif 
Distribusi Intensif merupakan cara distribusi 
dimana barang yang dipasarkan itu diusahakan agar 
dapat menyebar seluas mungkin sehingga dapat secara 
intensif menjangkau semua lokasi di mana calon 
konsumen itu berada. 
b) Distribusi Selektif 
Distribusi Selektif merupakan cara distribusi 
dimana barang-barang hanya disalurkan oleh beberapa 
penyalur saja yang terpilih atau selektif. 
c) Distribusi Eksklusif 
Distribusi eksklusif merupakan bentuk penyaluran 
yang hanya menggunakan penyalur yang sangat terbatas 
jumlahnya, bahkan pada umumnya hanya ada satu 
penyalur tunggal untuk satu daerah tertentu. 
Menurut (Swastha dan Irawan : 1999) ada 2 jenis 
saluran distribusi : 
a) Distribusi Langsung  
Pada saluran distribusi ini produsen langsung 
menjual produknya kepada konsumen tanpa melalui 
perantara. 
b) Distribusi Tidak Langsung 
Pada saluran distribusi ini dalam menyalurkan 
produknya agar bisa sampai ketangan konsumen 
mengunakan perantara atau saluran. 
3) Alternatif Saluran Distribusi 
Ada beberapa alternatif saluran yang dapat dipakai 
untuk mendistribusikan produk ketangan konsumen, yaitu: 
a) Produsen → Konsumen 
Bentuk saluran distribusi tanpa menggunakan 
perantara. Produsen dapat menjual barang yang 
dihasilkan secara langsung mendatangi rumah 
konsumen. Oleh karena itu saluran ini disebut saluran 
distribusi langsung. 
  
 
b) Produsen → Pengecer → Konsumen 
Saluran ini juga disebut sluran distribusi langsung. 
Disini pengecer besar langsung melakukan pembelian 
kepada produsen. 
c) Produsen → Pedagang besar → Pengecer → Konsumen 
Saluran distribusi ini disebut saluran distribusi 
tradisional. Disini produsen hanya melayani penjualan 
dalam jumlah besar hanya keada pedagang besar saja, 
pembelian pengecer dilayani pedagang besar dan 
pembeli konsumen dilayani oleh pengecer. 
d) Produsen → Agen → Pengecer → Konsumen 
Produsen memiliki agen sebagai penyalurnya. 
Sasaran penjualan terutama ditujukan pada pedagang 
besar. 
e) Produsen → Agen → Pedagang besar → Pengecer → 
Konsumen 
Produsen menggunakan agen sebagai perantara 
untuk menyalurkan barangnya kepada pedagang besar 
yang kemudian menjualnya kepada toko-toko kecil. Agen 
yang terlibat dalam saluran distribusi ini terutama agen 
penjual (Swastha: 1996). 
4) Faktor-faktor yang mempengaruhi pemilihan saluran 
distribusi antara lain: 
 
a) Pertimbangan Pasar 
Karena saluran distribusi sangat dipengaruhi oleh 
pola pembelian konsumen, maka keadaan pasar ini 
merupakan faktor penentu dalam pemilihan saluran 
distribusi. Beberapa faktor pasar yang harus diperhatikan 
adalah konsumen atau pasar industri, jumlah pembeli 
potensial, konsentrasi pasar secara geografis, jumlah 
pesanan dan kebiasaan dalam pembelian. 
b) Pertimbangan Barang 
Beberapa faktor yang harus dipertimbangkan dari 
segi barang antara lain: nilai unit besar dan berat barang, 
mudah rusaknya barang, sifat teknis, barang standar dan 
pesanan. 
c) Pertimbangan Perusahaan 
Beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan dari 
segi perusahaan antara lain: sumber pembelajaran, 
pengalaman dan kemampuan manajemen, pengawasan 
saluran dan pelayanan yang diberikan penjual. 
d) Kebijakan Perantara 
Dari segi perantara beberapa faktor yang perlu 
dipertimbangkan adalah pelayanan yang diberikan oleh 
perantara, sikap perantara terhadap kebijakan produsen, 
volume penjualan dan service. 
 
B. Kerangka Pemikiran 
Perusahaan melaksanakan strategi pemasaran dengan 
menggunakan marketing mix, untuk mencapai tujuan perusahaan yang 
di dalamnya meliputi produk, harga, promosi dan distribusi dimana ke-
empat variabel tersebut dapat berpengaruh terhadap kesuksesan 
perusahaan dalam mencapai volume penjualan yang ditargetkan. 
 
Berikut peneliti menggambarkan skema konsep penelitian. 
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BAB III 
GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 
DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Sejarah Singkat Perusahaan 
 PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta adalah merupakan 
sebuah perusahaan yang bergerak dibidang pertextilan. PT. 
Kusuma Mulia Textile Surakarta didirikan oleh Drs. Rudy Indiarto, 
AKT pada tanggal 17 Novembar 1997 berdasarkan Nomor  
Pendaftaran Industri Kecil (NIPIK) 09.3310 – 02486 Dengan Wajib 
Pajak (NPWP) 1.736.434.0-525 dan merupakan perusahaan 
industri textile yang terletak dikota Surakarta Jawa Tengah. PT. 
Kusuma Mulia Textile Surakarta berawal dari pengambil alihan PT. 
Asia Jaya Aneka sekitar tahun 70-an. 
 PT. Asia Jaya Aneka berganti nama menjadi PT. Yulia Print, 
pada tahun 1996. PT. Yulia Print berganti nama kembali menjadi 
PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta. Sebagai salah satu produsen 
kain warna yang berorientasi dalam negeri, perusahaan berupaya 
untuk mengikuti perkembangan permintaan pasar sehingga model 
dan desain kain warna selalu diperbaharui dari waktu ke waktu. 
Dengan pengalaman sebelumnya maka perusahaan selalu 
mengadakan inovasi desain kain warna, komposisi serta desain 
yang selalu berubah-ubah menuruti permintaan pasar yang terus 
menerus mengalami perkembangan. 
 Dalam hal tersebut tidak lepas dari kemampuan perusahaan 
untuk memenuhi standart mutu yang diharapkan oleh konsumen. 
Selain itu perusahaan juga aktif dalam membuat model dan desain 
sendiri, disamping itu juga desain yang diberikan oleh konsumen 
(artinya konsumen membawa contoh kain warna sendiri). Dengan 
sistem kerja yang baik akan sangat mendukung perusahaan untuk 
dapat memperoleh hasil produk yang baik. Dalam sistem kerja 
karyawan dibagi dua sift kerja yaitu:  
a) Sift pertama mulai dari jam 07.00 sampai jam 15.00.  
b) Sift kedua mulai dari jam 15.00 sampai jam 23.00. 
 PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta juga membagi sistem 
libur kerja secara bergantian untuk seluruh karyawannya, kecuali 
untuk staf yang libur setiap hari minggu. Sampai sekarang sistem 
ini masih diterapkan karena ternyata sistem kerja tersebut sangat 
baik dan efektif dan mampu untuk meningkatkan produksinya dari 
tahun ke tahun. 
2. Lokasi Perusahaan 
 PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta berlokasi di jalan 
Cokroaminoto No.47 Jebres Surakarta. Penentuan lokasi 
perusahaan harus sangat diperhatikan dan dipertimbangan 
sebelum didirikannya sebuah perusahaan agar tidak mengalami 
kesuliatan bila perusahaan akan dikembangkan, baik untuk 
pertimbangan jangka panjang maupun jangka pendek yang 
menyangkut perkembangan perusahaan. Hal ini dilakukan guna 
kelangsungan dan kelancaran hidup perusahaan. Adapun 
beberapa pertimbangan-pertimbangan di dalam menentukan lokasi 
perusahaan tersebut berdasarkan pada: 
a. Segi Ekonomis 
1) Lokasi yang terletak tidak jauh dengan pemukiman 
penduduk sehingga dapat memudahkan dalam perekrutan 
tenaga kerja, sehingga upah tenaga kerja yang relatif murah 
dan dapat menekankan biaya yang dikeluarkan oleh 
perusahaan. 
2) Lokasi dekat dengan kota-kota besar seperti guna untuk 
mendapatkan kemudahan dalam memperoleh bahan baku. 
b. Segi Teknis 
1) Lokasi pabrik yang dekat dengan sungai sehingga 
memudahkan dalam pembuangan limbah dari sisa produksi. 
2) Lokasi yang strategis karena terletak dikota yang dikenal 
sebagai kota dagang, seni dan budaya yang dapat 
memudahkan dalam pemasaran produk. 
c. Segi Sosial 
Dengan berdirinya PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta ini dapat 
merekrut tenaga kerja yang berasal dari daerah sekitar. 
3. Tujuan perusahaan 
a. Tujuan Umum 
1) Untuk memenuhi kebutuhan masyarakat akan kebutuhan 
kain warna. 
2) Untuk dapat membantu usaha pemerintah dalam 
melaksanakan pembangunan nasional dalam hal industri. 
3) Untuk menampung tenaga kerja sehingga dapat membantu 
mengurangi masalah pengangguran. 
b. Tujuan Khusus 
1) Untuk memperoleh laba yang optimal bagi pemilik 
perusahaan guna menunjang kelangsungan hidup 
perusahaan. 
2) Untuk memperluas usaha dengan cara mengadakan sarana-
sarana yang mendukung sehingga omset perusahaan 
semakin meningkat. 
4. Struktur Organisasi 
 Struktur organisasi bagi setiap perusahaan merupakan salah 
satu hal yang menentukan bagi berhasil tidaknya kelangsungan 
hidup dari suatu perusahaan. Dari struktur organisasi dapat 
diketahui dengan jelas, tugas, wewenang serta tanggung jawab 
dari masing-masing jabatan dalam organisasi itu, sehingga tidak 
akan terjadi kesimpang siuran dalam melaksanakan tugas dari 
masing-masing bagian. Dan struktur organisasi yang baik akan 
dapat sangat membantu setiap bagian dalam melaksanakan 
tugasnya. 
 Berikut ini adalah struktur organisasi PT. Kusuma Mulia 
Textile Surakarta yang disertai dengan penjelasannya masing-
masing yaitu sebagai berikut: 
a. Direktur 
Direktur adalah sebagai penghubung antara dewan direksi 
dengan dewan komisaris, juga sebagai koordinator dari dewan 
direksi yang menjalankan tugasnya didalam perusahaan. 
Pimpinan perusahaan atau direktur utama memiliki tugas antara 
lain sebagai berikut: 
1) Merencanakan, mengkoordinasi, mengawasi dan 
mengevaluasi kegiatan perusahaan. 
2) Menentukan garis kebijaksanaan untuk kelancaran jalannya 
perusahaan. 
3) Mengadakan hubungan keluar dengan perusahaan lain atau 
lembaga lain. 
b.  Kabag Pembelian 
1) Menerima surat permintaan harian. 
2) Membuat dan menetapkan jenis dan jumlah yang harus 
diproduksi. 
3) Mengatur, mengawasi dan menetapkan produksi. 
4) Mengatur dan mengawasi pergudangan barang jadi. 
c. Kabag Marketing 
1) Mengatur dan menetapkan pengiriman barang. 
2) Mengatur dan menetapkan cara promosi. 
3) Mengatur dan menetapkan cara-cara penagihan. 
4) Mengadakan marketing research dan planning. 
5) Mengatur perdagangan barang jadi. 
6) Membuat permintaan produksi. 
d. Kabag Akuntansi 
1) Menyelenggarakan pembukuan. 
2) Menyususun laporan rugi laba dan neraca. 
3) Mengisi laporan perpajakan dan perbankan. 
4) Membuat buku kas harian mengenai mutasi keuangan. 
e. Personalia 
Tugasnya adalah mengatur segala urusan karyawan: 
1) Karyawan 
Karyawan dibagi menjadi tiga yaitu: karyawan tetap, 
karyawan tidak tetap (honorer) dan buruh. 
2) Sistem pembagian gaji 
Pembagian gaji dibagikan tiap awal bulan. 
3) Sistem jam kerja 
a) Sift pertama jam kerja mulai dari jam 07.00 sampai jam 
15.00 
b) Sift kedua jam kerja mulai dari jam 15.00 sampai jam 
23.00 
4) Program keselamatan kerja 
Keselamatan kerja merupakan bagian penting dalam 
produksi untuk menghindari kecelakaan kerja, maka dari itu 
perusahaan memberikan perlengkapan kerja kepada bagian 
tertentu yang dianggap rawan kecelakaan. Hal ini dilakukan 
untuk menghindari kecelakaan kerja sekecil mungkin. 
f. Kabag Produksi 
1) Mengatur, menetapkan dan mengawasi produksi. 
2) Mengatur dan menetapkan jumlah yang harus diproduksi. 
3) Mengatur pergudangan barang jadi. 
4) Membuat laporan produksi. 
g. Quality Control 
Mengawasi urusan control testing dan urusan-urusan 
packing. 
 
 
 
B. Laporan Magang 
1. Pengertian Magang Kerja 
Program Magang Kerja adalah suatu upaya mengarahkan 
mahasiswa agar dapat merasakan situasi dunia kerja, melihat, dan 
melakukan pekerjaan yang berhubungan dengan program studinya. 
Magang kerja merupakan kegiatan penunjang perkuliahan yang 
sifatnya wajib, dengan berorientasi pada dunia usaha atau dunia 
kerja. Mahasiswa Program Diploma III Fakultas Ekonomi 
Universitas Sebelas Maret Surakarta diharapkan dapat mengamati 
permasalahan yang ada di dunia kerja. 
2. Tujuan Magang Kerja 
Program Magang Kerja adalah kegiatan intrakurikuler dan 
bersifat wajib bagi semua Mahasiswa Program Diploma III Fakultas 
Ekonomi Universitas Sebelas Maret Surakarta. Sehingga 
mahasiswa yang belum atau tidak menempuh magang kerja tidak 
bisa mengikuti ujian tugas akhir dan tidak dapat dinyatakan lulus. 
Adapun tujuan pelaksanaan magang kerja adalah: 
a. Mahasiswa dapat mengamati permasalahan yang ada di dunia 
kerja. 
b. Mahasiswa dapat belajar dan memperoleh pengalaman secara 
langsung di lapangan tentang berbagai persoalan yang dihadapi 
perusahaan / instansi tempat magang kerja. 
c. Mahasiswa dapat melakukan adaptasi sebelum memasuki dunia 
kerja / dunia usaha yang sesungguhnya, sehingga dapat 
menciptakan tenaga terampil yang siap kerja serta mampu 
mengembangkan diri secara profesional sesuai dengan 
bidangnya. 
d. Digunakan sebagai syarat untuk melengkapi dan memenuhi 
dalam menempuh ujian Tugas Akhir. 
3. Keuntungan Magang Kerja 
Keuntungan dilaksanakannya magang kerja adalah: 
a. Kemudahan dalam identifikasi masalah dalam penyusunan 
Tugas Akhir. 
b. Kemudahan dalam akses data dalam perusahaan atau instansi 
terkait untuk keperluan penulisan tugas akhir. 
4. Proses Pelaksanaan Magang Kerja 
a. Waktu dan pelaksanaan magang kerja. 
1) Waktu :  7 Februari 2009 – 31 Maret 2009 
2) Tempat : PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta yang 
beralamatkan di jalan Cokrominoto No. 47 Jebres, 
Surakarta. 
b. Kegiatan Magang Kerja 
Dengan persetujuan pimpinan perusahaan PT. Kusuma Mulia 
Textile Surakarta, kegiatan magang kerja dilaksanakan mulai 
tanggal 7 Februari 2009 sampai dengan tanggal 31 Maret 2009. 
Magang kerja dimulai pada pukul 08.00 – 14.00 WIB, dan 
dilaksanakan pada hari Senin sampai Jum’at. Peserta magang 
yang terdiri dari 3 orang ditempatkan dikantor pemasaran dan 
tempat produksi. Di perusahaan peserta diasuh oleh Bapak 
Subur Widodo selaku Kepala Personalia serta Bapak Kelik 
selaku Kepala Bidang Marketing, beliau sebagai pembimbing 
lapangan magang kerja. Dengan adanya pembimbing tersebut 
sangat membantu kami dalam melaksanakan berbagai tugas 
dari perusahaan, seperti mengenalkan kepada kami proses 
produksi dari bahan baku berupa kain putih hingga menjadi 
sebuah kain jadi yang siap untuk dipasarkan, selain itu kami 
juga melaksanakan kegiatan-kegiatan pemasaran yang biasa 
dilakukan perusahaan. Kami mendapat tugas untuk 
memasarkan produk kepada konsumen serta mencatat dan 
merekap semua data transaksi penjualan maupun pemesanan 
barang. 
 
C. Analisis Data dan Pembahasan 
Marketing mix sebagai inti dari penerapan strategi pemasaran 
terpadu memiliki peranan yang sangat penting dalam menawarkan 
produk yang dihasilkan kepada para konsumen. Sehingga tujuan dari 
perusahaan tercapai, yaitu memaksimalkan hasil penjualan dan 
memperoleh keuntungan yang ditargetkan. Untuk mengetahui sejauh 
mana penerapan marketing mix yang dilakukan oleh PT. Kusuma 
Mulia Textile Surakarta yang terdiri dari 4 P yaitu Produk (Product), 
Harga (Price), Promosi (Promotion), dan Distribusi (Place) dapat dilihat 
dalam uraian pembahasan berikut ini: 
1. Produk 
Keputusan perusahaan dalam menentukan produk yang akan 
ditawarkan kepada konsumen mempunyai dampak penting 
terhadap kinerja perusahaan. Perusahaan harus mampu 
memproduksi sebuah produk yang benar-benar bermanfaat, 
menarik, harganya terjangkau oleh masyarakat, yang sesuai 
dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Sehingga dengan 
demikian akan membuat konsumen merasa puas. Dengan 
kepuasan konsumen itulah perusahaan akan mendapatkan pembeli 
potensial dan keuntungan pun dapat tercapai. 
a. Perencanan Produk 
Perencanaan produk sangat penting bagi perusahaan 
sebelum membuat suatu produk, hal ini akan mempengaruhi 
berhasil atau tidaknya dalam memproduksi barang yang 
berkualitas. PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta melalui 
perencanaan produk yang terpadu mampu memproduksi produk 
kain yang berkualitas dan mampu bersaing di pasaran. Dalam 
memproduksi sebuah kain perusahaan membutuhkan beberapa 
bahan antara lain : 
1) Bahan Baku 
Bahan baku utama yang dibutuhkan oleh PT. Kusuma Mulia 
Textile Surakarta dalam memproduksi sebuah kain adalah 
kain putih yang belum diolah sebelumnya. PT. Kusuma Mulia 
Textile Surakarta telah menjalin kerja sama dengan 
beberapa perusahaan untuk mendapatkan bahan baku yang 
diinginkan. Perusahaan-perusahaan tersebut akan mengirim 
bahan baku sesuai dengan pesanan. Untuk pemesanan 
bahan baku dilakukan dengan 4 cara yaitu melalui telepon, 
faksimili, surat dan pemesanan langsung kepada supplier. 
Sehingga PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta mempunyai 
gudang penyimpanan bahan baku sendiri yang berada dekat 
dengan mesin produksi. Hal ini dilakukan agar proses 
produksi dapat berjalan cepat dan lancar. 
 
 Tabel 3.1 
Perusahaan Supplier Kain 
PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
No Nama Perusahaan Kota 
1 Dadang Bandung 
2 Suryatex Bandung 
3 Bola Mas Bandung 
4 Kusuma Ceper Klaten 
5 Surya Kebaktex Karanganyar 
6 Setia Tunggal Bandung 
7 Sukoharjotex Sukoharjo 
8 Kusuma Yogyakarta 
Sumber : PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
 
2) Penggunaan Bahan Penolong 
Selain bahan baku utama berupa kain, perusahaan juga 
membutuhkan bahan lain diantaranya adalah : 
a) Bahan bakar mesin 
Sebagai bahan bakar untuk mengerakkan mesin-mesin 
produksi, PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
menggunakan batubara, alasan perusahaan memilih 
batubara karena harganya lebih murah dari pada bahan 
bakar minyak.  
b) Pewarna kain 
Digunakan sebagai bahan untuk mewarnai kain. Pewarna 
kain merupakan bahan penolong yang mutlak bagi 
proses produksi PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
karena tanpa bahan ini proses produksi akan terhenti. 
Oleh sebab itu PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
menjalin kerjasama dengan distributor bahan kimia untuk 
penyediaan bahan pewarna kain. 
c) Apreton 
Apreton merupakan senyawa kimia yang digunakan 
untuk merekatkan dan merapatkan pori-pori kain 
sehingga pori-pori tidak akan renggang. 
d) Tapioka / Tepung kanji 
Fungsi tapioka / tepung kanji adalah untuk menutupi pori-
pori kain. Tapioka akan dicampur dengan apreton untuk 
menghasilkan cairan yang lengket guna menutup pori-
pori kain.   
 
e) H2SO4, cuka dan kaporit 
H2SO4 merupakan senyawa kimia asam sulfat. Fungsi 
H2SO4, cuka dan kaporit adalah untuk membersihkan 
kanji yang melekat pada kain.  
f) Tawas 
Tawas digunakan untuk menghilangkan bau tidak sedap 
yang ditimbulkan oleh H2SO4, cuka dan kaporit. 
3) Peralatan 
Peralatan yang digunakan oleh PT. Kusuma Mulia Textile 
Surakarta dalam proses produksi antara lain : 
a) Boiler 
Yaitu alat yang digunakan untuk menghasilkan uap 
panas . Uap panas tersebut digunakan untuk mengolah 
kain. Kain dari bagian grey (bagian bahan baku) 
dimasukan ke dalam bak penampung besar yang berisi 
air. Air tersebut kemudian dipanasi dengan uap yang 
dihasilkan oleh boiler yang disalurkan melalui pipa besi 
yang dimasukkan ke dalam bak penampung. Suhu yang 
dihasilkan oleh boiler mencapai 150 derajat celcius. 
b) Jegger 
Yaitu alat yang digunakan untuk proses pewarnaan kain. 
Setelah kain diolah kemudian kain digulung dengan 
blazer / roll dan kain tersebut dimasukkan ke dalam 
jegger. 
c) Finishing 
Yaitu alat yang digunakan untuk proses pengeringan 
kain. Kain yang telah diwarnai kemudian dikeringkan 
dengan menggunakan mesin finishing. Panas yang 
digunakan untuk mengeringkan kain bersumber dari api 
dan angin. Jumlah mesin finishing ada 8 buah mesin dan 
karyawan PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta biasa 
menyebutnya dengan sebutan dandang. 
d) Folding 
Yaitu alat yang digunakan untuk melipat kain. Kain yang 
telah kering kemudian dilipat dengan menggunakan 
mesin folding. 
e) Rolling 
Yaitu alat yang digunakan untuk menggulung kain. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 4) Proses Produksi 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Gambar 3.2 
Proses Produksi 
 
 
a) Tahap pertama, grey atau kain mentah merupakan bahan 
pokok yang digunakan untuk barang jadi. Kain mentah ini 
masih berwarna dasar yaitu putih. Sebelum masuk 
ketahap kedua kain mentah harus melalui penyortiran 
dan menyingkirkan kain yang cacat atau rusak. 
GREY 
JINGGER 
STENTER 
FINISHING 
KAIN JADI 
b) Tahap kedua, pemrosesan kain grey, kain grey diproses 
dalam mesin jingger dengan pemrosesan akan 
menghilangkan kanji yang menempel pada kain mentah. 
c) Tahap ketiga, setelah pemrosesan hilang kanji kemudian 
pemberian warna baik itu dengan warna putih ataupun 
kelir. Dalam proses ini harus dilakukan secara teliti, 
karena kain yang tidak rata akan membuat pewarnaan 
menjadi tidak sempurna. 
d) Tahap keempat adalah finishing setelah dalam mesin 
setting kain diberi resin finish, softener atau pewangi dan 
pelembut setelah itu mengalami proses penganjian lagi. 
Kemudian kain disetting dalam mesin stenter (dilakukan 
agar ukuran dapat stabil, sama lebarnya). Dalam tahap 
ini kain akan dipotong sesuai dengan ukuran panjang 
yang diinginkan.  
e) Tahap kelima, kain jadi dipacking pada proses 
pengepakan. Dalam pengepakan terdapat dua macam 
cara yaitu dengan digulung dan dilipat, dan dipacking 
dengan plastik yang sesuai dengan ukuran kain. 
5) Kualitas 
Dilihat dari kualitasnya, produk yang dihasilkan oleh PT. 
Kusuma Mulia Textile Surakarta tergolong sangat bagus. Hal 
ini dapat dilihat dari hasil akhir kain sangat halus dan jarang 
terdapat kain cacat atau rusak. Apabila terjadi hal tersebut 
akan ada pegawai yang menyortir kain yang rusak dan akan 
mengulanginya dari proses awal. Sehingga sangat kecil 
kemungkinan konsumen kecewa karena kain rusak saat 
proses produksi. Apabila memang ada kain yang rusak 
tentunya karena masalah penyimpanan atau proses 
pengirimannya. 
b. Penggolongan Produk 
Produk yang dihasilkan oleh PT. Kusuma Mulia Textile 
Surakarta adalah jenis produk industrial. Karena produk yang 
dihasilkan oleh perusahaan bukan merupakan pakain jadi yang 
siap dipakai oleh konsumen akhir, melainkan berupa kain yang 
menjadi bahan baku bagi industri-industri lain yang mengolah 
kain menjadi pakaian jadi. Maka dari itu yang menjadi 
konsumen utama dari PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
adalah para pengusaha garment, perusahaan konfeksi dan 
toko-toko kain yang sudah menyebar diberbagai kota-kota besar 
di pulau Jawa serta pulau-pulau lainnya di Indonesia. 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
Tabel 3.2 
Jenis Kain Produksi 
PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
1) Kualitas Baik 
No Jenis Kain Lebar (cm) 
1 Saten Panjang 160 
2 Saten Polos 122 
3 Saten Wajik 122 
4 Saten Bintik 122 
5 Kamatex Panjang 160 
6 Kamatex Pendek 115 
7 Eras AA 90/70 115 
8 Nasatex 115 
9 Polino 115 
10 Peles 150/115 
  
 
2) Kualitas Sedang 
No Jenis Kain Lebar (cm) 
1 Eras AA 90/60 115 
2 LBTR 115 
3 BBTR 115 
4 TC 3A 115 
5 Ero A1 115 
6 Ero 1 115 
7 PDTR 90 
8 Nasatex 90 
9 Katun 115 
 
 
 
 
 
3) Kualitas Rendah 
No Jenis Kain Lebar (cm) 
1 TC L90 115 
2 Asahi 115 
3 FBB 90 115 
4 TC Millenium 115 
5 TRXP 90 
Sumber : PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
 
c. Atribut Produk 
Atribut produk adalah suatu komponen yang merupakan 
sifat-sifat produk yang menjamin agar produk tersebut dapat 
memenuhi kebutuhan dan keinginan yang diharapkan oleh 
pembeli. Atribut produk yang ada pada kain hasil produksi PT. 
Kusuma Mulia Textile Surakarta meliputi: 
1) Merek 
Merek atau brand merupakan suatu nama, istilah, 
symbol, design atau kombinasi yang dimaksudkan untuk 
memberi tanda pengenal atas barang dan jasa dari seorang 
penjual guna membedakan dengan pesaing. Contoh merek 
yang dipakai oleh PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta dalam 
memberikan nama pada kain hasil produksinya, antara lain: 
Dewi Ayu, Bunga Kusuma, Nyonya Cendrawasih, Nyonya 
Mutiara, Bola Kelinci, Kuda Balap, Buah Apel, Ikan Terbang, 
Mawar Fish, Bunga Mawar, dsb. 
Beberapa faktor yang mempengaruhi PT. Kusuma 
Mulia Textile Surakarta menentukan sebuah merek atas 
produk yang diproduksi adalah: 
a) Sebagai identitas suatu produk 
Berupa nama atau gambar yang diberikan oleh 
perusahaan atas produk yang telah diproduksi yang 
berguna untuk memberikan tanda yang berbeda, 
sehingga memudahkan konsumen mengenali produk-
produk dari PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta. 
Contonya : pada merek kain Bola Kelinci perusahaan 
memberikan gambar seekor kelinci yang sedang bermain 
bola dan pada merek Kuda Balap terdapat gambar joki 
menaiki kuda. 
Contoh merek dari PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta: 
 
 
 
  
 
 
 Gambar 3.3 
  Contoh Merek Kain 
 
b) Nama Merek (Brand Name) 
Berguna untuk membedakan dalam memasarkan dan 
memudahkan konsumen untuk mengucapkan produk 
hasil produksi PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
dengan produk hasil produksi pabrik lain dengan jenis 
yang sama. Contohnya : Bola Kelinci, Kuda Balap, Buah 
Apel, dsb. 
c) Image yang ditawarkan tentang produk tersebut 
Dengan pemberian merek yang menarik akan membuat 
produk tersebut mempunyai nilai yang lebih baik dimata 
konsumen. Merek akan dapat mempengaruhi konsumen 
untuk memilih dan membeli produk dari PT. Kusuma 
Mulia Textile Surakarta. 
Strategi PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta dalam 
memberikan merek atas produk yang telah diproduksi adalah 
dengan menggunakan strategi merek pabrik. Artinya produk 
tersebut dirancang, diproduksi, dan dipasarkan oleh 
perusahaan sendiri. PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
akan bertanggung jawab untuk menggembangkan produk 
dan menjaga citra merek tersebut. Alasan PT. Kusuma Mulia 
Textile Surakarta menerapkan strategi merek pabrik karena 
menyesuaikan dengan segmen pasar yang ingin dimasuki. 
Selain itu perusahaan menginginkan para konsumennya 
dapat lebih mengenal perusahaan melalui merek yang 
diberikan pada produk hasil produksinya tersebut. 
2) Bungkus atau Kemasan Produk 
Perusahaan sangat mengetahui bagaimana kemasan 
dapat digunakan sebagai sarana untuk mempengaruhi calon 
konsumen melakukan pembelian. Oleh karena itu PT. 
Kusuma Mulia Textile Surakarta juga memberikan 
pembungkus atau kemasan yang menarik. Disini kemasan 
yang menarik bukan dalam artian bungkus yang bagus dan 
mahal, tetapi perusahaan menggunakan plastik putih 
transparan yang berguna untuk memudahkan konsumen 
memilih atau melihat isi kain dan jenis yang sesuai dengan 
kebutuhan. Selain untuk mempengaruhi konsumen, 
Perusahaan mengemas produknya dengan tujuan memuat 
dan melindungi isi produk, memudahkan penyimpanan, serta 
memberikan kemudahan saat pengiriman. 
Adapun tahap-tahap yang dilakukan perusahaan dalam 
mengemas produknya : 
a) Produk dilipat atau digulung sesuai dengan pesanan 
konsumen dan akan dimasukkan kedalam sebuah 
kantong plastik transparan sesuai dengan ukuran produk. 
b) Produk disatukan dengan tali dalam jumlah yang sama 
c) Produk dikemas lagi dalam kemasan yang lebih besar  
d) Produk siap dikirim ke konsumen 
3) Label 
 PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta memberikan 
label pada produknya berupa penjelasan tentang produk 
tersebut. Contohnya  pada tepi kain tertera tulisan Kamatex. 
KM. The Best Quality hal ini bertujuan agar konsumen 
mengetahui jenis kain yang mereka beli dan hasil produksi 
PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta dengan kualitas yang 
bagus. 
4) Logo Perusahaan 
PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta menggunakan 
logo berupa perpaduan antara lingkaran warna merah 
dengan inisial KM di tengahnya yang berarti KUSUMA 
MULIA dan lambang mahkota diatasnya. Maksud 
penggunaan lambang mahkota adalah sebagai simbolisasi 
harapan dari PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta untuk 
menjadi market leader perusahaan tekstil di kota Surakarta. 
Logo PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta : 
 
 
 
 
 
    Gambar 3.4 
     Logo PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
5) Jaminan 
Dalam melakukan kerjasama dengan pelanggan PT. 
Kusuma Mulia Textile Surakarta selalu berupaya untuk 
memberikan pelayanan yang sebaik-baiknya. Oleh karena 
itu PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta bersedia 
memberikan jaminan berupa ketentuan yang telah disetujui 
oleh kedua belah pihak apabila terjadi masalah-masalah 
seperti kerusakan barang pada saat pengiriman, 
keterlambatan pengiriman dan lain-lain. 
d. Daur Hidup Produk (Produk Life Cycle) 
Sama seperti dengan perusahaan-perusahaan lain, 
produk-produk dari PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta juga 
sering kali mengalami tahap kemunduran atau tidak laku di 
pasaran, hal ini terjadi karena produk tersebut sudah usang dan 
lama, sehingga tidak menarik lagi dimata konsumen. Oleh 
karena itu perusahaan juga sudah menyiapkan sebuah 
departemen yang mengurusi hal tersebut. Departemen ini 
adalah Research and Development (R&D), bertugas untuk 
selalu mengawasi setiap barang yang diproduksi oleh PT. 
Kusuma Mulia Textile Surakarta, mulai dari tahap perkenalan 
kepada konsumen, tahap pertumbuhan, tahap kedewasaan 
dimana produk tersebut sangat laku dipasaran, hingga pada 
tahap penurunan yaitu produk mulai ditinggalkan oleh 
konsumen. Disinilah peran Departemen Research and 
Developmen (R&D) sangat dibutuhkan, departemen ini akan 
mencari informasi mengenai pasar sasaran dan selalu 
mempelajari apa yang diinginkan oleh konsumen. Dan mereka 
juga memberikan inovasi-inovasi produk baru kepada 
perusahaan sesuai dengan apa yang diinginkan konsumen saat 
ini. Untuk memenangkan persaingan diharapkan perusahaan 
harus mampu mengembangkan suatu ide atau gagasan produk 
yang baru dalam setiap periode tertentu. 
Beberapa contoh produk dari PT. Kusuma Mulia Textile 
Surakarta  yang pada saat ini  mengalami  daur  hidup  produk  
(product life cycle) :  
1) Tahap Pengenalan : Dewi Ayu, Bunga Kusuma, Nyonya    
Cendrawasih. 
2) Tahap Pertumbuhan : Mawar Fish, Buah Apel, Ikan 
Terbang. 
3) Tahap Kedewasaan : Nyonya Mutiara, Bola Kelinci, Kuda 
Balap, Bunga Mawar. 
4) Tahap Penurunan : Kelinci Kembar, Bunga Teratai. 
 
 
 
 
 
 
 Tabel 3. 3 
Volume Penjualan PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
 Tahun 2006-2008 
Tahun Volume Penjualan 
2006 7.050.000.000 
2007 7.350.000.000 
2008 7.500.000.000 
Jumlah 21.900.000.000 
 Sumber: PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
 
Dengan melihat tabel diatas dari tahun 2006 sampai 
dengan tahun 2008 volume penjualan pada PT. Kusuma Mulia 
Textile Surakarta terus mengalami peningkatan. Dengan 
peningkatan volume penjualan seperti itu, perusahaan saat ini 
berada pada posisi pertumbuhan, karena dari tahun ketahun 
menunjukkan peningkatan dalam volume penjualannya. Hal ini 
terjadi berkat kerja keras PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
dalam mengembangkan dan terus berusaha memproduksi kain 
dengan kualitas baik serta sesuai dengan keinginan pasar. 
 
2. Harga 
Penetapan harga suatu produk juga merupakan strategi kunci 
perusahaan dalam menghadapi persaingan yang sengit dengan 
para pesaing dalam dunia bisnis yang sama. Selain itu juga 
sebagai pengatur keuangan di suatu perusahaan, bagaimana 
perusahaan mengatur keuntungan yang ingin didapat dan 
mempertahankan serta mengembangkan usahanya, strategi 
penetapan hargalah yang sangat andil besar dalam hal itu. 
Perusahaan harus mampu menetapkan harga dengan tepat 
sehingga dapat menarik calon konsumen. Harga juga sebagai tolak 
ukur tentang mutu produk yang diproduksi. 
a. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Penentuan Harga 
Terdapat juga beberapa faktor yang harus dipertimbangkan 
oleh PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta yang dapat 
mempengaruhi penentuan suatu harga atas produk yang telah 
diproduksi, faktor-faktor tersebut antara lain : 
1) Keadaan Ekonomi 
 Keadaan ekonomi juga sangat mempengaruhi bagaimana 
perusahaan menetapkan suatu harga produk. Krisis 
Ekonomi yang melanda Indonesia pada tahun 1998 sangat 
berpengaruh terhadap penetapan harga yang dilakukan oleh 
PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta. Karena krisis ekonomi 
tersebut membawa dampak melambungnya harga bahan 
baku, upah tenaga kerja, biaya distribusi dan biaya promosi. 
Sehingga untuk menutup pengeluaran perusahaan yang 
meningkat tersebut, perusahaan juga menetapkan harga 
yang tinggi pula untuk produknya.  
 
 
2) Biaya 
 Biaya produksi yang telah dikeluarkan oleh perusahaan  
untuk menghasilkan suatu produk tentu saja akan menjadi 
pertimbangan utama bagi perusahaan dalam menentukan 
harga jual produknya. Sebab apabila harga jual yang 
ditetapkan dibawah jumlah biaya produksi dan tidak dapat 
menutup semua biaya produksi tentunya perusahaan akan 
mengalami kerugian. Sebaliknya apabila penetapan harga 
jual diatas jumlah biaya produksi, maka perusahaan akan 
mendapatkan keuntungan. 
3) Permintaan Pasar 
 Permintaan adalah sejumlah barang yang dibeli oleh pembeli 
pada pada tingkatan harga tertentu. Pada tingkatan harga 
yang lebih rendah, maka pemintaan akan naik. Sedangkan 
apabila tingkatan harga naik, maka jumlah permintaan akan 
turun. 
4) Persaingan 
 Faktor lain yang mempengaruhi penetapan harga pada PT. 
Kusuma Mulia Textile Surakarta adalah para pesaing dalam 
usaha sejenis. Ada kalanya perusahaan harus 
mengorbankan keuntungannya untuk memenangi 
persaingan dengan perusahaan lain dalam menetapkan 
suatu harga. Karena hargalah yang sangat berpengaruh 
bagi konsumen untuk menjadikannya pelanggan yang 
potensial untuk perusahaan. Dengan banyaknya pelanggan 
akan membuat perusahaan mendapatkan order yang 
melimpah dan dari sinilah keuntungan akan didapat, dengan 
cara meminimalisasikan biaya-biaya produksi yang 
digunakan untuk memproduksi produk dalam jumlah yang 
besar. Cara lain yang diterapkan oleh PT. Kusuma Mulia 
Textile Surakarta dalam memenangi persaingan yaitu 
dengan cara memberikan potongan harga atau discont, 
pembelian secara kredit atau angsuran dan pemberian 
hadiah secara langsung. 
5) Tujuan Perusahaan 
 Sebelum harga ditetapkan, tentunya PT. Kusuma Mulia 
Textile Surakarta juga mempunyai tujuan yang hendak 
dicapai guna memenuhi apa yang telah ditargetkan 
perusahaan. Adapun tujuan PT. Kusuma Mulia Textile 
Surakarta menetapkan harga adalah : 
a) Mendapatkan keuntungan yang telah ditargetkan 
b) Memenangi persangingan dengan perusahaan sejenis 
c) Mempertahankan kelangsungan usaha 
d) Penentu Market Share, karena dengan harga tertentu 
dapat diperkirakan kenaikan atau penurunan 
penjualannya. 
 
 
b. Metode Penetapan Harga 
Metode penetapan harga yang digunakan oleh PT. Kusuma 
Mulia Textile Surakarta adalah dengan menggunakan Cost plus 
pricing method yaitu dengan menambahkan persentase tertentu 
yang diinginkan sebagai keuntungan diatas biaya atau harga 
perolehannya atau harga pokoknya. Penentuan harga jual Cost 
plus pricing dapat diformulasikan sebagai berikut : 
 
 
Biaya pokok terdiri dari biaya produksi, biaya promosi, dan 
biaya distribusi. Serta margin keuntungan yang diharapkan oleh 
perusahaan adalah sebesar 20 %. 
Misal :  
Biaya-biaya yang dikeluarkan perusahaan dalam 
memproduksi kain dalam 1 yard adalah biaya produksi Rp. 
2000,-, biaya promosi Rp. 500,-, dan biaya distribusi Rp. 500,- 
dan margin keuntungan yang diharapkan sebesar 20%. Maka 
penentuan harga jual per yard dapat dihitung sebagai berikut : 
 
Biaya produksi   = Rp. 2.000,- 
Biaya promosi   = Rp.    500,- 
Biaya distribusi   = Rp.    500,- 
 + 
Total biaya       Rp. 3.000,- 
Margin keuntungan 
(20% X Rp. 3000,-)   = Rp.    600,- 
 + 
Harga Jual = Biaya Pokok + Margin Keuntungan ( % ) 
Harga jual    Rp. 3.600,- /yard 
 
Proses pembayaran yang dilakukan oleh para konsumen 
PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta melalui dua cara yaitu : 
a) B/G (Billyet Giro) 
b) Cash 
 
3. Promosi 
Produk yang sudah direncanakan dengan baik dan sudah 
ditentukan harganya dengan sangat menarik, belum menjamin 
dapat sukses dan laku dipasaran. Hal ini terjadi karena konsumen 
belum mengenal tentang produk yang hendak dipasarkan oleh 
perusahaan. Konsumen tidak akan membeli sebuah produk 
bilamana mereka belum mengenal tentang seluk beluk produk 
tersebut. Oleh karena itu, strategi promosilah yang diterapkan oleh 
perusahaan untuk mengenalkan produk yang diproduksi kepada 
konsumen. PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta merupakan 
perusahaan yang selalu menerapkan strategi promosi untuk 
memperkenalkan produknya kepada konsumen. Promosi juga 
sebagai alat untuk menginformasikan kepada masyrakat luas 
mengenai produk-produk dan meyakinkan pembeli dalam memilih 
produk yang dipasarkan. Hal ini bertujuan agar mendorong 
peningkatan permintaan akan produk yang dihasilkan perusahaan 
dan target penjualan yang diinginkan tercapai.  
Adapun kegiatan-kegiatan promosi yang dijalankan oleh PT. 
Kusuma Mulia Textile Surakarta adalah sebagai berikut : 
a. Periklanan (Advertising) 
PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta menggunakan iklan 
sebagai salah satu alat untuk mempromosikan produknya 
kepada para konsumen, melalui media cetak yaitu yellow pages 
Telkom. Pemasangan media iklan melalui yellow pages Telkom 
dirasa sangat efektif oleh perusahaan, karena konsumen akan 
lebih mudah melihat dan mencerna informasi dari iklan yang 
terpasang pada media tersebut. Selain itu perusahaan juga 
dapat mendesain pesan kepada konsumen lebih kreatif dan 
menarik.  
b. Penjualan Perseorangan (Personal Selling) 
Personal selling yang diterapkan oleh PT. Kusuma Mulia Textile 
Surakarta yaitu dengan cara kunjungan langsung melalui 
tenaga pemasar kepada calon konsumen serta dengan 
pemberian kartu nama. Dengan penjualan perseorangan 
interaksi langsung antara sales dengan konsumennya dapat 
terjalin dengan baik. Dan mampu memberikan tanggapan 
kepada konsumen secara langsung, sehingga dapat 
memberikan kesan baik perusahaan kepada konsumennya. 
Juga dapat mempererat hubungan yang baik antara 
perusahaan dengan konsumen. Namun dengan promosi seperti 
ini perusahaan akan mengeluarkan biaya yang lebih besar, 
karena konsumen yang berada jauh dari lokasi PT. Kusuma 
Mulia Textile Surakarta. Sehingga akan ada biaya lebih untuk 
perjalanan sales menuju tempat konsumen tersebut. 
c. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta juga menggunakan 
promosi penjualan untuk mempromosikan produknya kepada 
konsumen yaitu melalui pameran dan pemberian sampel 
(contoh produk). Alasan perusahaan menggunakan cara 
tersebut karena pasar sasaran yang hendak dituju sudah jelas. 
Konsumen akan timbul motivasi yang kuat dan kesan positif 
tentang perusahaan. Dengan hal tersebut diharapkan 
konsumen akan melakukan pembelian. 
 
Tabel 3.4 
 Biaya Promosi PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
 Tahun 2006-2008  
Tahun Biaya 
Periklanan 
Biaya Personal 
Selling 
Biaya Promosi 
Penjualan 
2006 29.225.000 42.000.000 31.550.000 
2007 31.550.000 45.240.000 32.050.000 
2008 30.350.000 48.040.000 32.850.000 
 Sumber: PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
4. Distribusi 
Salah satu faktor terpenting dalam usaha perusahaan dalam 
memasarkan produk ke konsumen adalah pemilihan saluran 
distribusi yang tepat., karena hal ini sangat berpengaruh besar 
terhadap kelancaran penjualan produk. Jauh sebelum produk 
selesai diproduksi, seorang manajer harus menentukan metode 
dan saluran distribusi apa yang tepat untuk mendistribusikan 
produknya kepasar. PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta dalam 
mendistribusikan produknya menggunakan saluran distribusi 
langsung perusahaan dan saluran distribusi langsung perusahaan 
ekspedisi. Berikut ini adalah bentuk saluran distribusi yang 
digunakan oleh PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta dalam 
memasarkan produknya : 
a. Distribusi Langsung Perusahaan 
 PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta menggunakan 
saluran distribusi langsung yaitu perusahaan mengirimkan 
sendiri produk pesanan langsung ke tangan konsumen dengan 
menggunakan kendaran yang sudah disiapkan untuk armada 
distribusi. Hal ini dilakukan oleh PT. Kusuma Mulia Textile 
Surakarta agar produk yang dikirim lebih cepat sampai ketangan 
konsumen, karena tanpa melalui perantara dan resiko 
kerusakan barang saat pengiriman juga bisa diminimalisasikan. 
Tetapi perusahaan juga mempunyai kendala yang dihadapi 
yaitu pengiriman barang tidak bisa menjangkau daerah-daerah 
yang telampau jauh, seperti di luar pulau Jawa.  
 Terdapat juga pelanggan atau konsumen dari PT. Kusuma 
Mulia Textile Surakarta yang datang sendiri ke perusahaan 
untuk mengambil pesanan. Kebanyakan konsumen yang 
berada di satu wilayah kota yang sama, sehingga akan lebih 
efisien dan hemat jika datang sendiri ke untuk mengambil 
barang pesanan. Perusahaan juga akan memberikan potongan 
harga khusus, sebab PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta tidak 
akan menanggung ongkos kirim. 
b. Distribusi Langsung Perusahaan Ekspedisi 
 Untuk menjangkau konsumen dan pelanggan yang berada 
jauh, seperti di luar pulau Jawa, PT. Kusuma Mulia Textile 
Surakarta menggunakan perusahaan ekspedisi untuk 
mengirimkan produk sampai ke konsumen. Adapun perantara 
yang digunakan oleh PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
antara lain : TIKI dan POS INDONESIA. 
 
 
 
 
  
 
 Tabel 3.5 
 Biaya  distribusi PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
 Tahun 2006-2008 
Tahun Saluran distribusi 
langsung perusahaan 
Saluran distribusi 
langsung perusahaan 
ekspedisi 
2006 304.000.000 413.000.000 
2007 308.000.000 423.000.000 
2008 309.000.000 425.000.000 
 Sumber: PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
 Dari data-data diatas di ketahui jumlah biaya distribusi baik 
dengan menggunakan saluran distribusi langsung perusahaan 
maupun saluran distribusi langsung perusahaan ekspedisi, dari 
tahun 2006 sampai dengan tahun 2008. Biaya yang dikeluarkan 
oleh perusahaan untuk saluran distribusi dari tahun ketahun 
mengalami kenaikan, hal ini terjadi karena krisis yang terjadi di 
Indonesia yang mengakibatkan harga bahan bakar minyak 
(BBM) mengalami kenaikan, dan berimbas pada meningkatnya 
ongkos transportasi. 
Faktor-faktor yang mempengaruhi PT. Kusuma Mulia Textile 
Surakarta dalam menentukan saluran distribusi barangnya adalah : 
1) Pertimbangan Pasar 
Pertimbangan pasar yang dituju akan menjadi faktor penentu 
perusahaan memilih saluran distribusi yang tepat. 
Perusahaan akan mempertimbangkan kemana barang akan 
dikirimkan, apakah masih wilayah pulau Jawa ataukah 
dikirim keluar pulau Jawa. Dilihat juga dari bagaimana 
keadaan geografisnya, apakah memungkinkan untuk 
dikirimkan oleh perusahaan sendiri ataukah menggunakan 
jasa perusahaan ekspedisi yang sudah ditunjuk sebelumnya. 
2) Pertimbangan Barang 
Dalam hal ini PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
mempertimbangkan barang dari; banyak, besar dan berat 
barang yang akan dikirim. Apabila perusahaan tidak mampu 
untuk mengirimkan sendiri pesanan konsumen, perusahaan 
akan menggunakan jasa perusahaan ekspedisi. 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
BAB IV 
PENUTUP 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan uraian yang telah dibahas pada bab sebelumnya, 
mengenai penerapan bauran pemasaran (marketing mix) pada PT. 
Kusuma Mulia Textile Surakarta, maka dapat disimpulkan sebagai 
berikut : 
1. PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta adalah perusahaan yang 
bergerak dibidang pertextilan, yang memproduksi kain untuk 
dipasarkan kembali. Perusahaan memproduksi barang dengan 
kualitas yang baik, hal ini dilihat dari hasil akhir kain yang halus dan 
jarang terdapat cacat atau rusak. 
2. Produk dari PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta juga mengalami 
tahap daur hidup produk, dari mulai produk tersebut dikenalkan 
pada masyarakat hingga produk tersebut tidak laku lagi dipasaran 
atau tahap penurunan. Oleh karena itu, perusahaan selalu 
mengembangkan produk-produk baru yang lebih baik dan tentunya 
yang sesuai dengan permintaan pasar. PT. Kusuma Mulia Textile 
Surakarta membentuk sebuah departemen yaitu Research and 
Developmen (R&D), yang selalu memantau perkembangan produk 
dipasaran dan membantu perusahaan dalam memberikan inovasi-
inovasi produk baru yang lebih baik. 
3. Dalam penentuan harga jual produk, PT. Kusuma Mulia Textile 
Surakarta menggunakan Cost plus pricing method yaitu metode 
penentuan harga dengan menambahkan persentase tertentu yang 
diinginkan sebagai keuntungan diatas biaya yang telah dikeluarkan 
untuk produksi. 
4. PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta dalam menetapkan harga 
berpedoman pada kombinasi dari lima faktor yang mempengaruhi 
harga yaitu harga keadaan ekonomi, biaya, permintaan pasar, 
persaingan dan tujuan perusahaan. 
5. Kegiatan promosi yang dijalankan oleh PT. Kusuma Mulia Textile 
Surakarta adalah sebagai berikut : 
a. Periklanan (Advertising) 
Perusahaan menggunakan iklan sebagai salah satu alat untuk 
mempromosikan produknya kepada para konsumen, melalui 
media cetak yaitu yellow pages Telkom. 
b. Penjualan Perseorangan (Personal Selling) 
Yaitu dengan cara kunjungan langsung perusahaan kepada 
calon konsumennya serta dengan pemberian kartu nama. 
Dengan penjualan perseorangan interaksi langsung antara 
perusahaan dengan konsumennya dapat terjalin dengan baik. 
c. Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta juga menggunakan 
promosi penjualan, melalui pameran dan pemberian sampel 
atau contoh produk. Alasannya karena pasar sasaran yang 
hendak dituju sudah jelas. 
6. PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta dalam mendistribusikan 
produknya menggunakan saluran distribusi langsung perusahaan 
dan saluran distribusi langsung perusahaan ekspedisi. Adapun 
perusahaan ekspedisi yang telah bekerja sama dengan PT. 
Kusuma Mulia Textile Surakarta adalah TIKI dan POS INDONESIA. 
 
B. Saran 
Berdasarkan hasil kesimpulan tentang penerapan bauran 
pemasaran (marketing mix) pada PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta 
diatas, maka penulis memberikan saran sebagai berikut: 
1.  PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta harus mampu memproduksi 
kain yang sesuai dengan selera pasar dan harus mengoptimalkan 
tugas dari departemen Research and Developmen (R&D). Agar 
produk yang dihasilkan mampu bersaing dipasaran.  
2. Untuk produk yang saat ini berada pada tahap perkenalan dan 
pertumbuhan, perusahaan harus mampu mempromosikan produk 
tersebut agar mampu menembus pasar sasaran. Produk yang 
berada pada tahap kedewasaan, perusahaan harus mampu 
mempertahankan posisi tersebut dengan cara melakukan promosi 
yang gencar dan menetapkan harga yang sesuai. Untuk produk-
produk yang berada pada tahap penurunan, perusahaan sebaiknya 
memproduksi dengan jumlah tertentu saja dan segera berusaha 
untuk meluncurkan produk baru yang lebih baik. 
3. Sebaiknya dalam menetapkan harga produk, PT. Kusuma Mulia 
Textile Surakarta harus lebih banyak mempertimbangkan 
penetapan harga yang dilakukan pesaing, mengingat persaingan 
dalam dunia bisnis ini sangat ketat. 
4. Untuk memudahkan konsumen dalam memilih jenis kain dan 
mendapatkan informasi tentang produk-produk terbaru dari PT. 
Kusuma Mulia Textile Surakarta, sebaiknya perusahaan melakukan 
promosi melalui pemasangan iklan di televisi, radio atau surat 
kabar. 
5. Sebaiknya PT. Kusuma Mulia Textile Surakarta tetap 
mempertahankan saluran distribusi yang saat ini dijalankan, karena 
pada dasarnya saluran distribusi yang digunakan saat ini sudah 
baik. 
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